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1. Descripción de la empresa 
1.1 Nombre de la empresa: EcoGas 
1.2 Problemática 
La actividad agropecuaria está siendo impulsada desde los gobiernos 
como parte de la estrategia para la reducción de la pobreza. El 
desarrollo agropecuario descontrolado implica ampliación de frontera 
agrícola, nuevos asentamientos humanos en zonas de colonización, mal 
uso de agroquímicos  
y contaminación, mal manejo de los residuos orgánicos, potencialmente 
contaminantes de acuíferos y ecosistemas, deforestación por consumo 
de leña tanto para cocinar como para usos productivos (secado de café, 
arroz, secado de frutas, etc.).  
El consumo de leña en los hogares para cocinar, además de 
deforestación, implica problemas respiratorios, cáncer, irritación de 
ojos, y otras enfermedades, principalmente en mujeres y niños.  
Además, son estos dos grupos sobre los que recae la carga de trabajo de 
búsqueda y recogida de leña. Por todo esto, el desarrollo agropecuario 
debe ir acompañado de sensibilización, capacitación, tecnologías y 
normativas que permitan un desarrollo productivo sustentable. 
 
 




Una familia que pueda disponer de unos 20 kilos de estiércol fresco al 
día, ya sea de dos o tres vacas, o de varios cerdos y que tenga acceso a 
agua, aunque no sea potable, durante la mayor parte del año, puede 
introducir un biodigestor de bajo costo en su hogar. 
1.3 Descripcion del Producto 
Nuestro producto consiste en construir biodigestores, que  son 
sistemas naturales que aprovechan residuos orgánicos, 
procedentes de actividades agropecuarias, principalmente 
estiércol, para producir biogás (combustible) y biol (fertilizante 
natural) mediante el proceso de digestión anaerobia. 
El biogás puede ser empleado como combustible en las cocinas, 
calefacción o iluminación. En grandes instalaciones se puede utilizar 
el biogás para alimentar un motor que genere electricidad.  
El fertilizante, llamado biol, inicialmente se ha considerado un 
producto secundario, pero actualmente se está tratando con la 
misma importancia, o mayor, que el biogás, ya que provee a las 
familias de un fertilizante natural que mejora fuertemente el 










1.4 Ubicación y Tamaño de la empresa: 
1.4.1 Ubicación 
Carretera a Tipitapa dado a que nuestro proveedor de materia prima se 
encuentra situado en dicha zona, además de tener zonas rurales en 
progreso. 
 
1.4.2 Tamaño de la empresa 
La empresa Nicaragüense, según los documentos del Ministerio de 
Fomento, Industria y Comercio (MIFIC), escrito en 2006, se clasifican por 
tamaño en grandes, medianas, pequeñas y microempresas basados en 
grandes, medianas, pequeñas y microempresas, basados en el número 
de trabajadores existentes, calificando por grandes a las empresas con 
más de 100 trabajadores; medianas a las que tienen entre 21 y 100 
trabajadores; pequeñas, entre 6 y 20 trabajadores; y microempresas 
entre 1 y 5 trabajadores.  
EcoGas es una pequeña empresa, ya que contará con un personal de 











Fabricar Biodigestores de excelente calidad, que sean implementados 
en comunidades rurales a fin de satisfacer las necesidades de gas de la 
población y mejorar la calidad de vida en el campo; así mismo ofrecer  
servicios adiciones tales como instalación y mantenimiento del sistema. 
1.6 Visión 
Ser empresa una empresa líder e innovadora en el diseño y fabricación 
de  soluciones energéticas amigables con el medio ambiente. 
1.7 Valores 
 Responsabilidad Ambiental: Contribuyendo a la reducción de la 
tala de árboles y menos contaminación ambiental aprovechando 
los desechos para abono de las tierras.  
 Servicio: Crear en los clientes un ambiente amigable y respetuoso, 
logrando una muy buena comunicación y dando como resultado 
su satisfacción.  
 Liderazgo: Crear personas líderes dentro de la empresa en donde 
todos estén unidos para lograr el mismo objetivo contribuyendo al 
desarrollo de la empresa.  
 Trabajo en equipo: Lograr un buen ambiente laboral, tomando en 
cuenta las ideas y aportes de cada miembro de la empresa.  
 Honestidad: Ser transparentes en cada una de nuestras acciones 
de manera que alcancemos la confianza total de nuestros clientes.  




 Excelencia: Caracterizarnos por ofrecer un producto y servicio de 
alta calidad, proveniente de la eficacia y eficiencia en todos 
nuestros procesos de producción.  
 
Giro de la Empresa 
Producción y servicio. 
 
1.8 Objetivo 
Suplir la necesidad de gas y abono orgánico en las poblaciones rurales, 
además de implementar un sistema económico y de fácil manejo que 
beneficie al medio ambiente, por medio de técnicas básicas en el campo 

































2.1 Análisis de sector 
 
2.1.1 Economía 
 PIB: En los últimos años el PIB  ha crecido constantemente  
gracias al crecimiento económico mundial donde Nicaragua se 
vio beneficiada ya que hubo un incremento en las 
exportaciones de todo tipo de producto.  
Este crecimiento beneficia a mi empresa ya que las zonas 
rurales tuvieron un realce en la economía por las grandes 
exportaciones que están demandando varios países, lo cual 
quiere decir que las zonas rurales están trabajando y tienen 
capital para comprar nuestro producto. 
 
Indicador 2008 2009 2012 
PIB (US$ millones) 6,372.3 6,213.8 6,551.5 
Crecimiento real del PIB (%) 2.8 (1.5) 4.5 
PIB nominal per cápita (US $ millones) 1,124.1 1,082.1 1,126.5 
Tasa de desempleo (%) 6.1 8.2 7.8% 
Inflación (%) 13.8% 0.9% 9.2% 
Salario Mínimo (córdobas) 1.670 2.244 2.640 
Canasta básica (córdobas) 
Alimentos y 
usos enel hogar 
6,713 7,817 8,600 
Alimentos y 
vestimenta 
7,713 8,817 9,600 
 















Fecha de la 
Información 
2003 24,00 % 35 
 
2002 est. 
2004 22,00 % 37 -8,33 % 2003 est. 
2005 7,80 % 69 -64,55 % 2003 est. 
2006 5,60 % 56 -28,21 % 2005 est. 
2007 3,80 % 43 -32,14 % 2006 est. 
2008 4,90 % 66 28,95 % 2007 est. 
2009 5,60 % 67 14,29 % 2008 est. 
2010 8,20 % 94 46,43 % 2009 est. 
2011 8,00 % 90 -2,44 % 2010 est. 
 
 
Podemos ver que la tasa de desempleo ha bajado en los últimos 
años, siendo esto un buen medidor para que los empresarios  
miren que hay empleo y puede ser rentable poner una empresa en 
Nicaragua.  Con respecto a nuestra empresa estos datos son 
favorables ya que según informes en los últimos años la zonas 








2.1.3 Salario Minimo 
Sector de actividad Vigente a partir 16 de Febrero 
del 2011 
Vigentes a partir de 16 de 








Relativo (%) a 
Agropecuario ** C$1,891.29 7 C$2,004.76 6 
Pesca C$2,930.53 7 C$3,106.36 6 
Minas y Canteras  C$3,461.35  7 C$3,669.03 6 
Industria Manufacturera C$2,591.48 7 C$2,746.96 6 
Industrias sujetas a 
Régimen  
Especial Fiscal*** 
C$3,092.58 8 C$3,092.58 0 
Micro y peq. 
Ind.artesanal y turística 
nacional 
C$2,259.19 4 C$2,346.55 4 
Electricidad, Gas y Agua, 
Comercio, Restaurantes 
y Hoteles, Transporte, 
Almacenamiento y 
Comunicaciones. 
C$3,535.06 7 C$3,747.16 6 
Construcción, 
Establecimientos 
Financieros y Seguros. 
C$4,313.12 7 C$4,571.90 6 
Servicios Comunitarios, 
Sociales, domésticos y 
personales. 
C$2,701.87 7 C$2,863.98 6 
Gobierno Central y 
Municipal 
C$2,403.46 7 C$2,547.66 6 
 
Podemos ver que los salarios mínimos han incrementados en 
los últimos años pero siguen siendo muy bajos para alcanzar 
la canasta básica, beneficiando esto a nuestra empresa ya que 
nuestro producto llevara a las casas un gran ahorro del gas y 
así tendrán más dinero para la canasta básica. 






2.1.4 Estabilidad Política 
Estamos viviendo una gran inestabilidad política porque el 
presidente Daniel Ortega fue reelegido ilegalmente en las 
elecciones del 2011, por lo que trajo muchos problemas internos en 
las instituciones gubernamentales, donde todavía hay miembros de 
CSE que deben de ser sustituidos, esto agudiza las tensiones y 
prepara un grave escenario para el conflicto político y social en las 
elecciones municipales del 2012 por lo cual aumenta la 
temperatura política y la pretensión del señor Ortega por 
mantenerse en el poder, se erosiona las instituciones democráticas 
del país por lo cual todos estos problemas son vendidos a 
gobiernos,  instituciones no gubernamentales y empresarios 
privados para medir el riesgo país. 
Con lo antes mencionado lo único que ganamos como país es la 
desconfianza de inversionistas privado que al ver la situación actual 










2.2 Fuerzas de Porter 
2.2.1 Amenaza de entrada de nuevos competidores: 
Es un mercado nuevo ya que no existen empresas que hagan este 
producto, nos caracterizaremos por ser los pioneros en llevar este 
producto a zonas rurales, sin embargo existe la amenaza de 
posibles competidores que quieran entrar en este tipo de mercado 
ya que es de bajo costo y de fácil producción y va dirigido a un 
segmento de mercado amplio ya que el sector rural es mayor en 
Nicaragua. 
2.2.2 Poder de negociación de los competidores: 
Las amenazas en cuanto a los competidores es que  hoy en día se 
enfocan en la debilidades de la competencia y utilizan esto de base 
para llegar a nuestros posibles clientes y hacer otro tipo de 
negociación en la cual desarrollen nuestras debilidades como 
oportunidades para ellos. 
2.2.3 Poder de negociación de los clientes 
La amenaza en este caso seria la poca aceptación de los clientes ya 
que es un producto nuevo. El producto al enfrentarse con los 
requerimientos de los clientes como,  mayor calidad o mejor 
servicio o la exigencia de bajar o minimizar los precios dañan la 
rentabilidad del producto. 





2.2.4 Amenaza de productos sustitutos 
Existe poca amenaza de tener productos sustitutos ya que nuestro 
producto viene a sustituir en zonas rurales a dos grandes productos 
como son el carbón y  a un gran producto líder en el mercado como 
lo es el gas butano. nuestro posible producto sustituto seria la 
cocina solar que los compañeros están realizando. 
2.2.5 Rivalidad entre competidores existentes 
En este sector el grado de rivalidad entre competidores es alta ya 
que el competidor indirecto que tenemos posee mayor canal de 



























2.4 Descripcion:  
 Un tanque  o bidón de entre 50 a 55 Galones  de capacidad. 
Generalmente son  con tapa de cierre hermético. 
 Tapón de limpieza sanitario (4"): Es una especie de adaptador 
con tapón enroscable. 
 Segmento corto de tubo (4"): Pasa a través de la abertura y 
conecta el "adaptado-tapón" en el exterior con la Reducción 
en la parte interna del tanque. Debe ser suficientemente 
corto para permitir que tanto la Reducción como el 
adaptador-tapón aprisionen la pared de la tapa del tanque y 
así permitir una mejor sujeción y sellamiento. También se 
pueden usar bridas sanitarias pegadas con silicona al tanque. 
 Reducción PVC de 4" a 3". 
 Tuvo PVC sanitario (3"): Desde la reducción hasta 5cm antes 
del fondo del tanque. 
Para la salida del efluente: 
 Adaptador de tanque (2") 
 Tubo PVC (2") para la tubería de salida del efluente 
 3 Codos PVC (2") 
 Adaptador de tanque (1") para conectar la válvula 
 Válvula de esfera PVC (1") Para la salida inferior del efluente más 
pesado. 




Para la salida del biogás (en orden): 
 Conector de tanque (1/2") 
 Válvula de esfera con roscas (1/2") 
 Adaptador para manquera 
 Manguera 
Para unir las partes y sellar: 
 Soldadura (pegamento) para PVC 
 Silicona selladora transparente, resistente a hongos: Para sellar 
alrededor de las uniones al tanque e impedir filtración. 
Al tanque se le realizan dos agujeros laterales y dos en la tapa. Uno 
en la parte lateral-inferior para la válvula de 1 pulgada; otro en la 
parte media para la salida de efluente. En la tapa uno será para la 
entrada del material y el otro para la salida del biogás, siempre del 
diámetro de la pieza que lo atraviesa. 
 
Para almacenar el biogás se utiliza un depósito de campana 
flotante, muy fácil de construir con dos bidones; uno grande donde 
va el agua y otro ligeramente más angosto que se sitúa boca abajo 
dentro del anterior. La manguera que viene del digestor se 
introduce al tanque mayor y burbujea de tal forma que el gas sube 
y queda atrapado en el tanque menor el cual tiene una válvula para 
la salida del gas con una manguera y una trampa de agua. 
 





2.5 Análisis de los clientes: 
Nuestros clientes  son familias de las zonas  rurales donde su 
principal actividad económica es la ganadería, lo cual les 
favorecería porque cuentan con la materia prima que son las heces 
de las vacas para el funcionamiento de biodigestor,  esto 
representa una gran solución a sus problemas para bajar los gastos 
en la compra de gas butano y en la compra de abono para sus 




 Consumidores directos. 
 Cualquier nivel económico. 
 
Nuestros clientes basan su decisión en el precio, ya que el tanque 
de gas butano es más elevado y varia de precio, también basan su 
decisión en la calidad y la economía del producto, por lo que el 
tanque de gas butano se tiene que realizar varios gastos mientras 
que con el gas biodigestor solo será una inversión inicial y única ya 
que después se rellena con los heces de la vaca. 
 

















¿Destino final del estiercol producido por los 
animales? 
Lo dejan acomular Lo votan Lo queman Abono











¿Le afectado en algo la acumulación del estiércol 
de los animales? 




¿Que utilizan para cocinar? 
Leña Carbon Gas natural Gas Butano










¿Con que frecuencia cocina? 




¿Si cocina con leña en que forma le afecta el humo 
producido? 
Salud Contaminacion Otros









¿Estaría usted dispuesto a sustituir su manera de cocinar por otro 




¿Estaria usted dispuesto una unica inversion que aunque fuera 
costosa se recuperaria con el ahorro que se genera? 
SI No






2.7 Mercado Potencial 
Como resultado de la investigación realizada, se observa que el mercado 
potencial para Eco Gas es amplio ya que está dirigido al productor 
Ganadero y agrícola de Nicaragua, el cual asciende a 70,000 el numero 
de población de la zona rurales en Managua  Según cifras oficiales al 
2011, el sector agropecuario representó el 28%  (USD2,089.5 millones)  
del PIB términos reales. 
 
2.8 Mercado Meta 
 
Nuestro mercado está definido por las poblaciones rurales con 
necesidad de gas y abonos orgánicos para cultivos que necesiten de 
estos elementos. Específicamente en el departamento de Managua 























$2,040 Poner Mantas 
publicitarias en puntos 
de acceso a zonas rurales 
Página web $100 $1,200 Costo del webmaster 
Páginas 
amarillas 












$0 $0 Se distribuyen folletos 




$0  $0 No tiene ningún costo 
gracias a las paginas que 
prestan su servicio 
gratuito y se podría 
utilizar Facebook como 
una gran herramienta 
publicitaria 
Total(Anaual)                        $5,460  
 
 





2.9 Canales de distribución 
Los canales de distribución del producto son directos en un 100%. 
El trato será con el cliente directamente. En caso de que el cliente 




















Nuestros precios están basado conforme al costo. Nuestro Precio 
de venta por Unidad es de $200. 







Biodigestor         
Tubo pvc de ½ pulgada 1 50,00 50,00 2,13 
Adaptadores liso rosca ½ pulg hembra 5 4,50 22,50 0,96 
Adaptadores liso rosca ½ pulg Macho 5 4,50 22,50 0,96 
Llaves de oasi de media vuelta ½ pulg 3 40,00 120,00 5,10 
Llaves de paso de 1 pulgada 2 100,00 200,00 8,50 
Metro de tuvo pvc 1 pulgada 1 20,00 20,00 0,85 
Adaptadores liso rosca 1 pulg hembra. 2 15,00 30,00 1,28 
Adaptadores liso rosca 1 pulg macho. 2 15,00 30,00 1,28 
Pega PVC.  1/4 1.000,00 250,00 10,63 
Manguera transparente clara 3/8 7 33,56 234,92 9,99 
Bridas 7/16 8 8,86 70,88 3,01 
Reducción lisa PVC ¾   4 1,97 7,88 0,34 
Adaptadores hembra ¾  2 3,67 7,34 0,31 
Adaptadores macho ¾  2 3,67 7,34 0,31 
Barril de 55 galones con tapa plástica y aro de sello 
metalico  1 1.000,00 1.000,00 42,51 
Neumatico N°14  con doble valvula  1 310,00 310,00 13,18 
TOTAL EN $ 










2.11 Objetivo de Mercadotecnia 
Nuestro método para prevenir las ventas es el de cobertura el cual 
es apto para la introducción de un nuevo producto y atacar un 
mercado nuevo.  
De acuerdo al estimado de duración para crear un biodigestor y la 
demanda que deseamos satisfacer esperamos tener una venta de 
30 biodigestores por semana. 
Corto Plazo: Vender 1440 biodigestores solamente en la zonas 
rurales de Managua 
 
Mediano Plazo: Vender 1540 biodigestores siempre en zonas 
rurales de Managua 
 
Largo Plazo: Tener un margen de venta de 1771 biodigestores 





















2.12.2 Estrategia para alcanzar los objetivos de distribución y 
promoción:  
 
 Establecer un buen programa de publicidad.  
 Ofrecer incentivos en mercaderías para los compradores 
 Descuentos especiales para los primeros compradores en 
determinadas ofertas 
 Incentivos especiales para compradores fuera de la región 
 Establecer un programa de material de exhibición para el 
punto de venta. 
 Ofrecer seminarios de entrenamiento para los usuarios de sus 
productos o servicios. -Crear programas especiales para 
captar clientes especiales. 
 Motivar o interesar grupos de consumidores específicos.  
 Facilitar muestras de sus productos. 




 Confeccionar exhibiciones especiales para determinados 





2.12.3 Estrategias de precios de los productos o servicios:  
 
 Ofrecer descuentos especiales para lograr una distribución 
masiva. 
 Establecer programas especiales para ventas estacionales o 
para liquidar inventarios.  
 Reducir su precio y lograr el objetivo de rentabilidad a través 
de un mayor volumen de unidades. 
 Programar ofertas a los clientes. 
 Otorgar descuentos por volúmenes. 
 Ofrecer accesorios gratuitamente por la compra previa de 
Biodigestores  
 Establecer un programa de premios a los compradores. 
 Establecer escalas de precios, vía descuentos, en función de 
los niveles de compra.  
 Ofrecer términos de pago más amplios.  
 Ofrecer descuentos por pronto pago 
  
 





2.12.4 Estrategias de contingencia:  
 Posibles estrategias en caso de que el negocio no alcance los 
objetivos propuestos:  
 Alianzas con alguna de las principales empresas del sector 
industrial donde se encuentra localizada nuestra empresa, 
con el fin de crear un consorcio con ellos.  
 Vender todos los equipos, maquinarias (tecnología) y su 
patente.  
 Optar, finalmente, por realizar la venta total o parcial de la 
compañía, a una empresa del mismo sector industrial pero 





















2.13.1 POLITICAS DE VENTA  
 
ORDENES DE PEDIDO:  
 Una vez aceptado el presupuesto por parte del Cliente, 
confeccionara a EcoGas automáticamente la Orden de Pedido 
con los datos expresados en el presupuesto anteriormente 
detallado.  
 Los pedidos se aceptarán por escrito, correo electrónico, 
teléfono y de manera personal, sólo serán vinculantes una vez 
aceptados por EcoGas mediante la emisión de una Orden de 
Compra o confirmación de Pedido por cualquiera de los 
medios de comunicación antes descritos.  
 El cliente debe verificar su pedido y notificar algún error en la 
entrega lo más pronto posible por escrito cualquier error. En 
caso contrario, la descripción del Producto en la Confirmación 
del Pedido pasará a integrar este contrato y será vinculatoria 












 Los presupuestos y ofertas económicas, sólo serán válidos por 
escrito y durante el plazo que en ellos se indique. De no 
indicarse ningún plazo, éste será de 3 días naturales.  
 El Precio del Producto se establecerá en la Orden de compra. 
El Precio incluye el Impuesto al Valor Agregado I.V.A., gastos 
de envío, salvo.  
 Todos los precios están establecidos en Córdobas y pueden 
tener cambios sin previo aviso.  
 
TERMINOS Y FORMAS DE PAGO:  
 El pago debe de realizarse después de generar el pedido, es 
necesario cubrir el total del pedido para programar la entrega 
del producto.  
 
Los clientes realizaran sus pagos por medio de:  
1. Depósitos en cuentas bancarias  
2. Giro de cheque  
3. Pago al contado en Efectivo  
 
ENTREGA DE MERCADERÍA:  
 Una vez recepcionado el pago se procederá a dar curso a la 
correspondiente Orden de Pedido y/o despacho de 
mercadería a las ferreterías correspondientes.  
 La entrega se realizará dentro del plazo indicado en la Orden 
de compra.  




 El lugar de entrega será aquel que se indica en la Orden de 
compra.  
 EcoGas reserva su derecho a recuperar la propiedad sobre el 
Producto en caso de falta de pago total o parcial del Precio  
 Si los clientes rechazan la entrega sin nuestra previa 
aprobación, los gastos o daños resultantes correrán por su 
cuenta, incluyendo el almacenamiento, hasta su aceptación. 
Cualquier pérdida o daño ocasionado durante el transporte 
del Producto será responsabilidad de EcoGas en caso que este 
haya escogido al transportista, de lo contrario será 
responsabilidad del cliente.  
 
 No aceptamos responsabilidad por demoras causadas por 
circunstancias que escapen a nuestro control razonable y 
tendremos en tal caso derecho a una prórroga para su 
ejecución; como ejemplo de estas circunstancias, pero sin 
carácter limitativo, se incluyen huelgas, problemas de 
transporte, suministro o producción, problemas de vialidad, 
acción gubernamental y desastres naturales. Si la causa 
durase más de 2 meses, este acuerdo podría ser resuelto por 
cualquier parte, sin derecho a compensación.  
 
ACEPTACION Y DEVOLUCION  
  El cliente (las ferreterías) deberá examinar el Producto 
inmediatamente tras la entrega, para su inspección o rechazo. 
Una vez transcurrido este, se considerará que el cliente ha 
aceptado el Producto. El cliente tiene derecho a devolver un 
producto, para esto, requerimos que previamente nos 




contacte y obtenga autorización. Deberá devolver el Producto 
en sus condiciones originales. Los costos de devolución serán 
por su cuenta, salvo que exista una justificación para la 




2.13. 2 Políticas de cobro  
  A los clientes a los que se les brinde crédito, se les dará un 
plazo de 15 días para la cancelación de su factura.  
 La cancelación puede ser ya sea en efectivo o en cheque.  
  Para brindarle el crédito, el cliente tiene que ser un cliente 
frecuente.  
  Nuestra empresa cuenta con servicio de cobro a domicilio, o 
puede cancelar en nuestra sucursal.  
 
 
2.13.3 Políticas de compras  
 Las compras se harán de acuerdo al sistema de inventarios 
implementado en la empresa.  
 A pesar de contar con una bodega de materia prima, no se 
dejara que exista bajo volumen de materia prima.  
 Se seleccionará a los proveedores de acuerdo a la calidad de 
los productos que ofrecen, asegurando y garantizando así la 
de nuestro producto.  
 La empresa establecerá convenios con sus proveedores con 
tal de lograr precios favorables, garantizando siempre la 
calidad de los productos.  





2.14 Conclusiones del Estudio de Mercado 
Conclusiones del Estudio de 
Mercado: RIESGOS  
ACCIONES A IMPLEMENTAR  
Bajos volúmenes de Venta  Promociones, Campañas 
Publicitarias, Bonos tanto a 
las Ferreterías como a los 
consumidores finales.  
Insatisfacción del Cliente  Atención al cliente y 
Respuesta inmediata a sus 
quejas y sugerencias, 
compensaciones ya sean 
bonos o extensión de la 
garantía del producto.  
Fallas de personal calificado Contar con personal técnico 
calificado para responder 
ante la necesidad de 
reparaciones o 
mantenimiento.  
Falta de Materia Prima  Existencia de Bodegas de 
almacenamiento de materia 
prima, ya que es la que 
posiblemente ocasione este 
riesgo debido a la falta de 
materiales en las ferreterías. 
 
 




OPORTUNIDADES  ACCIONES A IMPLEMENTAR  
1. La gente acepta el producto.  1. Entrar en el mercado a pesar 
de la existencia de empresas ya 
consolidadas con productos 
sustitutos. 
2. Producto innovador, no existe 
en el mercado nacional.  
2. Transmitir esta fortaleza por 
medio de promociones al 
consumidor final.  
3. Interés por adquirir el 
producto por parte de otros 
clientes potenciales.  
3. Segmentar el mercado y 
dirigir esfuerzos para posicionar 
el producto en estos nuevos 
clientes.  
4. Bajos costos en adquisición de 
materia prima.  
4. Utilizar esta oportunidad para 
establecer un precio bastante 











































3.1 Objetivos de Producción:  
Objetivos a Corto Plazo:  
 Producir en el primer año 1400 unidades para cubrir parte de la 
demanda del departamento de Managua en el primer año.  
 Conseguir que se entreguen los productos pedidos, tanto en las 
cantidades como en las fechas acordadas de cara al cliente.  
 Conseguir que estos productos se fabriquen dentro de los costes 
previstos y que estos costes sean mínimos, para mayor beneficio 
empresarial.  
 Contar con la infraestructura y maquinaria necesaria para el desarrollo 
óptimo de la actividad, así como también con los mantenimientos 
periódicos y necesarios.  
 
Objetivos a Mediano Plazo:  
 Para el tercer año producir 1540 unidades en total, para incrementar a 
un 56.7% las ventas del año anterior.  
 Incrementar los niveles de producción siempre y cuando estén acorde 
con la demanda de los consumidores.  
 Establecer el número, funciones, tareas y costes del personal necesario 
para el cumplimiento de los objetivos, sin tener una planta 
sobrecargada de estos elementos.  
 Contar con nuevas plantas de producción en Occidente para nuevos 
clientes potenciales. 
Objetivos a Largo Plazo:  
 A partir del quinto año producir más de 1771 unidades anuales para 
incrementar a considerablemente las ventas del año anterior.  

















3.3 Materia prima: 
 
Barril plástico  de 55 galones: En el barril es que ocurre todo el 
proceso del Biodigestor, se utilizara para mezclar el estiércol de la 
vaca con el agua produciendo gas en la parte superior, quedando el 
barril completamente hermético. 
    
 
3.4 Descripción de procesos: 
 
1)Área de Perforacion: La materia prima (Barril de 55 Glns) se 
traslada al área de perforación, donde se utilizara maquinaria 
especial para dar resultado final del barril con 3 huecos especiales 
para el funcionamiento del biodigestor. 
 
 
Alto 90 cms. 
Ancho: 60cms  
Grosor: ¼ de pulgada 
Color: El color del tanque 
del biodigestor es 
azul. 




2)Area de Armado: La materia prima es llevada al área de armado. 
Primero se perforó la tapa del barril con una broca de 3/4 de 
pulgada para poner la llave pvc de 1 pulgada que servirá de entrada 
del material a biodigerir. 
 
Luego se perforó en la parte basal del barril a un lado, con una 
broca de 3/4 de pulgada para poner la llave pvc de 1 pulgada que 
servirá de salida del material ya digerido o degradado 
Se perforó otro orificio de ½ pulgada en la parte lateral superior del 
barril para conectar la tubería de salida del metano o biogás. 
De esta salida se conecta el neumático que servirá de reservorio o 
gasómetro para almacenar el biogás producido en el biodigestor y 
de allí se conecta a un envase plástico que contiene agua que se le 
llama válvula de seguridad, para que cuando no se esté utilizando el 
biodigestor, se protege todo el sistema de altas presiones. 
Por último se conecta la cocina previamente adaptada para que 
funcione con biogás. 
 
 
3) Área de Inspección: Se inspecciona el producto terminado 
(Biodigestor), que este con buena calidad y funcione 
correctamente.  
 






1) Almacén de materia prima  
2) Se transporta de Almacén de materia 
prima al Área de Perforación 
 
3) Área de Perforación 
4) Del Área de Perforación a Armado 
5) Área de Armado 
6) De Armado a Inspección 
7) Inspección 
 
8) De Inspección a Almacén de  
Producto Terminado 
 
































Concepto  Cantidades  COSTO (US $)  
Taladro  2  $ 200  




2 Juegos $ 50  
Llaves Stillson 2 Juegos $ 50 
Total  9 $ 400  







3.6 Tipo de Distribución de Planta:  
Distribución por Producto  
Características:  
1. La línea está orientada según el flujo del producto colocando una 
operación adyacente a la otra.  
2. La materia prima entra al frente de la línea y al final sale el 
producto terminado  
 
Ventajas:  
1. Reducido tiempo de producción total  
2. Bajo niveles de inventario en proceso  
 
Desventajas:  
1. El ritmo de producción lo marca la máquina más lenta  
2. Tiempos muertos en algunos puntos de trabajo  
 


















3.8 Gastos Varios 
 
 
Descripción  Gasto (Mensual) en U$  
Alquiler  US $ 500  
Teléfono  US $ 50  
Internet  US $ 50  
Energía Eléctrica  US $ 400  
Combustible  US $ 100  
Agua Potable  US $ 100  











































4. Organización  
 
4.1 Objetivos del área de Organización:  
 
 Establecer una adecuada distribución de responsabilidades 
con visión crítica en los puestos establecidos.  
 Conocer y desarrollar la importancia de la motivación humana 
en el seno de la empresa para el desempeño de su labor de 
manera positiva, eficaz y eficiente.  
 Reconocer la importancia y relevancia del trabajo en equipo 
para mejorar la competitividad de las empresas y las 
relaciones entre trabajadores.  
 Destacar el papel de la selección y formación del personal 
para que la empresa pueda contar con los trabajadores más 
adecuados para funcionar.  
 Conocer la vital importancia del sistema de comunicación 


















4.2 Estructura Organizacional 
 
Estructura Organizacional: Gerencias  Funciones Básicas  
Gerencia General   
Liderar el proceso de planeación 
estratégica de la organización, 
determinando los factores críticos de 
éxito, estableciendo los objetivos y 
metas específicas de la empresa. 
Aprobación de obtención de fondos 
para la operación del negocio  
Desarrollar estrategias generales para 
alcanzar los objetivos y metas 
propuestas.  
Preparar descripciones de tareas y 
objetivos individuales para cada área 
funcional liderada por su gerente.  
Definir necesidades de personal 
consistentes con los objetivos y 
planes de la empresa.  
Ejercer un liderazgo dinámico para 
volver operativos y ejecutar los 
planes y estrategias determinados.  
 
Gerencia de Producción   Elaboración de la lista de materiales. 
para la producción y de su respectivo 
presupuesto. 
 Asignación de Personal en el área de 
producción. 
 Supervisión de los procesos 
productivos.  
 Relación directa con los 
proveedores.  
 Contratación de transporte de 
materiales . 
 Revisión de la mercadería. 
 




Gerencia Financiera y Administrativa   
 Reclutamiento, Selección, 
Contratación e Inducción.  
 Capacitación  
 Encargado de todos los temas 
administrativos relacionados con 
recursos humanos, nómina, 
préstamos, descuentos, vacaciones, 
etc.  
 Préstamos Bancarios Negociaciones 
de crédito. 
 Manejo del inventario y control de 
bodegas (arqueo y costeo).  
 Autorización de Compras.  
 Manejo de Relaciones con los 
proveedores  
 Elaboración de reportes Financieros 
(Presupuestos, contratos financieros, 
etc.)  
Manejo y Análisis de la contabilidad  
 
Gerencia de Mercadotecnia   
Definir un plan estratégico de 
Marketing, acorde con los objetivos 
empresariales.  
 Realizar análisis del sector de 
telecomunicaciones que incluya 
Clientes, Proveedores, Competencia, 
Productos Sustitutos y a los posibles 
ingresantes al Mercado.  
 Realizar planes estratégicos de 
mercadeo, que permitan 
modificaciones y adaptaciones para 
operar en diferentes ambientes.  
 Analizar el Comportamiento de la 
Demanda. 
 Publicitar y Promocionar el producto 
que prestara la empresa.   
 













































El Gerente General deEcoGas actúa como representante legal de la 
empresa, tiene a su cargo la planificación y dirección de todas las 
actividades y operaciones necesarias para atender las necesidades 
de productos y servicios que requieren los clientes, trata 
operaciones de fabricación y comercialización. Es responsable de la 
buena marcha de la empresa, con utilidades, dentro del marco de 
políticas, objetivos y presupuestos establecidos por la 
administración superior, tiene como delegaciones que en caso de 
vacaciones, enfermedad, viaje o cualquier tipo de ausencia 
temporal, será reemplazado por las gerencias que el designe en 
áreas específicas de acción . 
Es la imagen de la empresa en el ámbito externo e internacional, 
provee de contactos y relaciones empresariales a la organización 
con el objetivo de establecer negocios a largo plazo, tanto de forma 
local como a nivel internacional.  
 
Principales funciones:  
 
 Liderar el proceso de planeación estratégica de la 
organización, determinando los factores críticos de éxito, 
estableciendo los objetivos y metas específicas de la empresa.  
 




 Desarrollar estrategias generales para alcanzar los objetivos y 
metas propuestas.  
 
 A través de sus subordinados vuelve operativos a los 
objetivos, metas y estrategias desarrollando planes de acción 
a corto, mediano y largo plazo.  
 
 Crear un ambiente en el que las personas puedan lograr las 
metas de grupo con la menor cantidad de tiempo, dinero, 
materiales, es decir optimizando los recursos disponibles.  
 
 Implementar una estructura administrativa que contenga los 





Título universitario en Ing. Industrial o Administración de Empresas. 
Experiencia mínima de 2 años en Dirección de Empresas, manejo de 
idiomas para lograr comunicación con empresas internacionales.  
Actitudes:  
 Acostumbrado a trabajar en equipo  
 Ser objetivo  
 Actitud de líder  
 Capacidad de toma de decisiones  
 Iniciativa propia  
 
 





GERENTE DE MERCADOTECNIA 
  
El Gerente de Mercadotecnia participa en la toma de decisiones 
respecto del plan mercadológico a instrumentar. Como parte del 
desarrollo de la estrategia a seguir, ese profesional busca identificar 
oportunidades de mercado que logren ventajas equivalentes en los 
rubros relacionados con el producto, precio, distribución, 
promoción y relaciones comerciales. A partir de ello, define 
objetivos a cumplir en el corto, mediano y largo plazos. El Gerente 
recaba y analiza información sobre los mercados nacional, 
internacional, gubernamental y otros segmentados, para planear 
las etapas de la distribución, comercialización y venta de los 
productos y la prestación de los servicios. El reporta la información 
a su inmediato superior el Gerente General.  
Principales funciones  
 Proporcionar al público una buena imagen corporativa.  
  Diseñar distintas campañas publicitarias de acuerdo a las 
temporadas de las cuales se vende.  
  Seleccionar los mejores medios publicitarios para atraer a los 
clientes.  
  Sugerir ideas de atención al cliente.  
  Ofrecer mejora continua al servicio que ofrecen de manera 
que satisfagan las necesidades de la demanda.  
  Realizar investigación de mercado en la cual se analice lo más 
actuales requerimientos del mercado.  
  Aplicar cuestionarios de retroalimentación.  






Perfil Requerido  
Edad: 25 a 35 años  
Estudios profesionales en administración o carreras afines.  
Experiencia mínima de tres años.  
Debe poseer habilidades como son la creatividad, liderazgo, 
adaptabilidad a los cambios, facilidad de palabra, toma de 
decisiones, trabajo en equipo, análisis y síntesis de información, y 
visión global del mercado, además del manejo de una segunda 
lengua. 
GERENTE FINANCIERO ADMINISTRATIVO  
El gerente administrativo financiero tiene varias áreas de trabajo a 
su cargo, en primer lugar se ocupa de la optimización del proceso 
administrativo, el manejo de las bodegas y el inventario, y todo el 
proceso de administración financiera de la organización; el jefe 
inmediato es el gerente general.  
 
Principales funciones:  
  Organizar, dirigir, coordinar y controlar todas las actividades 
administrativas y financieras.  
  Vigilar la incorporación de los procesos específicos de control 
interno, dentro de los sistemas de presupuesto, de 
determinación y recaudación de los recursos financieros, de 
tesorería y contabilidad.  
  Asegurar el funcionamiento de control interno 
administrativo.  
  Asegurar el funcionamiento de control interno financiero.  




  Adoptar medidas correctivas para el mejoramiento de los 
sistemas de Administración financiera.  
  Establecer métodos específicos de evaluación presupuestaria.  
  Asesorar a la máxima autoridad o titular para la adopción de 
decisiones en materia financiera.  
  Cumplir y hacer cumplir las disposiciones legales, 
reglamentarias, las políticas y normas pertinentes 
relacionadas con sus funciones, así como supervisar la labor y 
la calidad ética y profesional del personal de su unidad.  




GERENTE DE PRODUCCION  
 
El Gerente de Operaciones tiene a su cargo el manejo del 
departamento técnico dentro del que se incluye la elaboración y 
supervisión de proyectos de riego, así como también brindar 
servicio técnico a los clientes en la correcta utilización de los 
productos, planea y ejecuta cualquier cambio, modificación o 
mejora. Tiene total autoridad en el manejo del personal a su cargo 
autorizada para la contratación de personal temporal para 
proyectos, contratación de personal definitivo junto con la gerencia 
general. Adicionalmente tiene autoridad total en el manejo de las 
ventas dentro de la razonabilidad del negocio. El gerente de 









Principales funciones:  
 
  Elaboración de la lista de materiales para la producción y de 
su respectivo presupuesto  
  Asignación de Personal en el área de producción  
  Supervisión de los procesos productivos  
  Relación directa con los proveedores  
  Contratación de transporte de materiales  
  Revisión de la mercadería 
  
Perfil Requerido:  
Título universitario en Ing. Industrial. Experiencia mínima de 2 años 
en Dirección de Empresas, manejo de idioma.  
Actitudes:  
  Acostumbrado a trabajar en equipo  
  Ser objetivo con actitud de Líder.  
  Capacidad de toma de decisiones  
  Iniciativa propia  
 
OPERARIOS  
Las funciones básicas de los operarios en general son:  
 Transporte de la materia prima de las bodegas de 
almacenamiento al área de producción.  
  Conocimiento acerca del diagrama de flujo de proceso de 
producción.  
  Reparación de Maquinarias en caso de Fallas. (Supervisión y 
Mantenimiento continuo)  
 






La recepcionista tendrá una gama de funciones que cumplir en la 
empresa las cuales son:  
 Atención y respuesta inmediata a los clientes.  
 Arreglo de citas a través de llamadas telefónicas.  
 Recepción y entrega de la correspondencia.  
 Asistir a las Gerencias  
 Emision de Cheques o depósitos a los proveedores  
 
PERSONAL DE LIMPIEZA  
El personal de limpieza cumplirá con una serie de funciones 
específicas:  
 Limpiar el área de oficinas diariamente.  
 Limpiar el área de producción en un periodo de dos veces por 
semana.  
 Servir bebidas a los gerentes, clientes y visitantes de la 
empresa EcoGas 
 Informar a la Gerencia Financiera si hay falta de cualquier tipo 




Se contaran con dos vigilantes por turno en la empresa, uno en el 
área administrativa y otro en el área de producción, ambos 
deberán de cumplir con las siguientes funciones:  
 Vigilar la empresa en los turnos que les corresponda.  




 Permanecer en la Entrada de la empresa, controlando la 
entrada y salida de vehículos y personas, a través de la 
recolección de datos.  
 Reportar dichos datos a la gerencia general a través de la 
recepción  
 
4.5 Captación de Personal:  
 
4.5.1 Reclutamiento:  
El medio inicial de reclutamiento será el periódico, a través del cual 
se busca contratar a:  
 Contador  
 Jefe de Compra  
 Asesores de Venta  
 3 Operarios para el área de producción  
 Vigilantes  
 Personal de limpieza  
 Recepcionista  











4.5.2 Selección:  
 
La empresa EcoGas seguirá el siguiente proceso de selección de 
personal:  
Se llevara a cabo una solicitud de empleo, la cual detallaremos a 
continuación y luego de esto se procederá a una entrevista para 
comprobar lo que está escrito en la solicitud antes hecha.  
Luego se va a ver la validez de los documentos del solicitante de 





















LOCALIDAD MUNICIPIO DIA MES AÑO 
     
 
N O M B R E  
APELLIDO PATERNO APELLIDO MATERNO NOMBRE (S) 
   
 
D O M I C I L I O 
CALLE NÚM. COLONIA LOCALIDAD MUNICIPIO 
     
 
EDAD SEXO ESTADO CIVIL 
NÚM. DE 
HIJOS 
    





E N   C A S O   D E   S E R   E X T R A N J E R O 
¿CUENTA CON PERMISO DE LA SECRETARIA 
DE GOBERNACIÓN? 
TIPO DE PERMISO: 




SI                         NO 
   
 
E S C O L A R I D A D 
NOMBRE DE LA ESCUELA 
DE A 
 





























E N   C A S O   D E   E S T U D I A R   A C T U A L M E N T E 
ESCUELA HORARIO CURSO O CARRERA GRADO O SEMESTRE 
    
 
C O N O C I M I E N T O S   G E N E R A L E S 
IDIOMA QUE DOMINA MÁQUINAS DE OFICINA QUE DOMINA 
OTROS TRABAJOS O FUNCIONES 
QUE DOMINA 
   
 
E X P E R I E N C I A   L A B O R A L 
EMPLEO ACTUAL O MÁS RECIENTE( EMPRESA O DEPENDENCIA) GIRO O DEPARTAMENTO 
  
PUESTO SUELDO HORARIO TELEFONO FECHA DE INGRESO FECHA DE RETIRO 
      
MOTIVO DEL RETIRO: 
 
¿LABORA EN ALGUNA OTRA DEPENDENCIA DE GOBIERNO?   SI               NO 
¿TIENE ALGUNA SANCION POR PARTE DE LA CONTRALORÍA GENERAL DEL ESTADO O DE LA 
SECRETARIA DE LA CONTRALORÍA Y DESARROLLO ADMINISTRATIVO? 
  SI               NO 
 
INFORMACION REFERENTE AL PUESTO QUE PRETENDE OCUPAR 
AREA DE INTERES 
 
 




CUANDO PUEDE EMPEZAR A TRABAJAR QUE DISPONIBILIDAD DE HORARIO TIENE 
  
 
DECLARO BAJO PROTESTA DE DECIR LA VERDAD, QUE SON CIERTOS TODOS Y CADA UNO DE LOS DATOS POR MI 
MANIFESTADOS, ASI COMO LOS DOCUMENTOS QUE EXIBO SON FIDEDIGNOS Y DE MANERA CONCIENTE DECIDO 
USARLOS, Y ME DOY POR ENTERADO DE LAS PENAS EN QUE INCURREN QUIENES DECLAREN DATOS FALSOS TAL Y 
COMO ESTA PREVISTO EN LA LEY DE RESPONSABILIDADES DE LOS SERVIDORES PUBLICOS Y EL CODIGO PEÑAL 
PARA EL ESTADO LIBRE Y SOBERANO DE LA REPUBLICA DE NICARAGUA 
 









4.5.3 Contratación  
 
El código de Trabajo de Nicaragua establece en el Artículo 14 del 
Capítulo 3 que un empleador está obligado a contratar como 
mínimo a un 90% de trabajadores de nacionalidad Nicaragüense. En 
la empresa EcoGas establecerán contratos laborales con los 
trabajadores de la empresa por un período de seis meses, 
incluyéndose cláusula en donde se comprometan a seguir las 
políticas de trabajo que se le exigen, confidencialidad, tanto del 
producto como del proceso, así como las formas de pago, la 
cantidad a pagar y el tipo de prestaciones que de acuerdo a la ley le 
serán otorgados. Las jornadas laborales y los días a la semana que 
se trabajaran también estarán establecidas en el contrato.  
El contrato deberá de ser firmado por el Gerente General y por el 
trabajador.  
 
 4.5.4 Proceso de inducción.  
 Se presentara la filosofía, misión, visión de la empresa EcoGas  
 Se presentara el puesto a desempeñar  
 Se darán a conocer las reglas, políticas y valores que dicha 
empresa tiene  
 Se pretende enseñar al nuevo empleado lo que la empresa 









4.5.5 Proceso de Capacitación 
 
 
Área a Capacitar 
 
Proceso 
Mercadeo y Ventas  Se darán constantes 
capacitaciones a los asesores 
de ventas con los constantes 
cambios en el área de 
promoción del producto, 
dichas capacitaciones las harán 
el area de Mercadotecnia.  
Producción  El proceso de Capacitación 
para el área de producción es 
la más compleja debido a que 
se deberán de dar 
instrucciones para la utilización 
de maquinaria industrial de 
alta tecnología para que los 
operarios puedan realizar sus 
funciones de manera 
adecuada, así mismo la 
Gerencia de Producción deberá 
de encargarse de los 
adiestramientos y asesorías a 
los operarios por parte de un 
experto en el manejo de la 









4.6 Evaluación al desempeño  
Los trabajadores se evaluaran en un periodo de prueba de un mes, 
en el cual la administración de la empresa decidirá que 
trabajadores son los más indicados y eficientes en los puestos que 
se están desarrollando, además de ser los que cumplen con el perfil 
de empleado de la empresa.  
Puesto: Producción  
Indicador: Eficiencia de Productividad  
Objetivo por semana (4 semanas)  
Producción de Biodigestores, uso suficiente de materia prima, 
trabajo en equipo y eficiencia en el tiempo de la elaboración de los 
paneles.  
Objetivos por semestre 1 (2013)  
Aumentar la eficiencia del uso de maquinaria por parte de los 
operarios para trabajar con mayor efectividad, logrando así 
desarrollar los planes de expansión a nivel nacional.  
Puesto: Ventas  
Indicador: Trato y visita al cliente  
Objetivo por semana (4 semanas)  




Ofrecerle al cliente un trato excelente y garantizar las visitas cada 
15 días para asegurar que no les haga falta el producto.  
 
Objetivos por semestre 1 (2013)  
Ofrecerle al cliente un trato excelente y brindarle todas las 
facilidades y comodidades para adquirir los biodigestores, con el fin 
de que se mantengan a los clientes y que estos tengan lealtad para 
con la empresa y a la vez que ellos recomienden EcoGas para captar 
mayor demanda en el segmento de mercado al que está dirigido. 
 
Puesto: Finanzas  
Indicador: Cuentas claras  
Objetivos:  
Recibir los datos correctos de cuentas de inversión, gastos y los 
ingresos, así como las cuentas de recuperación de la inversión 
establecidos para este periodo con el fin de darnos a conocer si la 








4.7 Administración de Sueldos y Salarios:  
  
4.7.1 PRESTACIONES SOCIALES NICARAGUA  
Concepto  AÑO 1  AÑO 2  AÑO 3  AÑO 4  AÑO 5  
INSS  16%  16%  16%  16%  16%  
Inatec  2%  2%  2%  2%  2%  
Treceavo 
mes 1/12  
8.33%  8.33%  8.33%  8.33%  8.33%  
Vacacion
es 1/12  




8.33%  8.33%  8.33%  8.33%  8.33%  


























1 Gerente General 1,00 500,00 500,00 6.000,00 
2 Gerente De Producción 1,00 500,00 500,00 6.000,00 
3 
Gerente Financiero y de 
Administración 
1,00 500,00 500,00 
6.000,00 
4 Gerente De Mercadeo 1,00 500,00 500,00 6.000,00 
5 Contador General  1,00 350,00 350,00 4.200,00 
6 Asesor de Ventas 2,00 300,00 600,00 7.200,00 
7 Jefe de Compras  1,00 300,00 300,00 3.600,00 
8 Recepcionista  1,00 200,00 200,00 2.400,00 
9 Vigilantes  3,00 250,00 750,00 9.000,00 
10 Personal de limpieza  2,00 150,00 300,00 3.600,00 
11 Sub-Total Aministración y Mercadeo     4.500,00 54.000,00 
12 Operarios  3,00 250,00 750,00 9.000,00 





















Computadora  5 700,00 3.500,00 
Impresora  5 75,00 375,00 
Estabilizador y Batería (juego)  5 50,00 250,00 
Archiveros de 3 gavetas  5 130,00 650,00 
Escritorios ejecutivos  5 125,00 625,00 
Sillas ejecutivas  5 75,00 375,00 
Teléfonos  5 25,00 125,00 
Sillas para sala de espera  4 25,00 100,00 














4.9 Papelerías y útiles de oficina: 
Concepto  Cantidad  Costo Unitario 
US$  
Costo Total US$  
Resma de papel 
tamaño carta  
5  3.50  17.5  
Resma de papel 
tamaño legal  








2  4.30  8.6  
Regla  4  0.16  0.64  
Cajas lápices de 
grafito  








2  1.50  3  
Tijeras para 
oficina  
5  2.96  14.8  
Caja de 
Borradores  
1  1.50  1.5  
Organizador de 
Escritorio  
4  4.68  18.74  
Perforadora para 
2 agujeros  
5  3.50  17.5  




Engrapadora  5  4.30  21.5  
Saca grapas  5  1.80  9  
Caja de clips  4  1.70  6.8  
Caja de CD (de 
12 unidades)  
2  5.40  10.8  
Memorias Flash 
USB de 2 GB  
4  15.00  60  
Botes plásticos 
para papeleras  




4  28.00  112  
Cartuchos B/N 
para impresoras  




1  8.00  8  
Cintas adhesivas 
transparentes  
4  1.50  6  
Cafetera  1  20.00  20  
Café (cajas de 
750 gramos)  
5  4.40  22  
Azúcar (paquete 
de 500 gramos)  
6  0.55  3.3  




5  0.70  3.5  

























5. Estudio Financiero  
 
5.1  Objetivos del área contable y financiera  
 
Objetivos generales  
Llevar organizadamente todas las cuentas logrando así siempre 
estar al tanto de la situación financiera de la misma para buscar 
opciones que permitan reducir los costos y gastos, para poder así, 
incrementar nuestro rendimiento general. De la misma forma la 
información financiera es de vital importancia, debido a que se 
pueden realizar consultas y asesorías al consejo administrativo para 
la toma de decisiones que puedan afectar el estado económico de 
EcoGas 
 
Objetivos a Corto Plazo (1 año)  
Determinar el flujo de efectivo para iniciar con las operaciones de 
producción del azúcar natural sin calorías. Determinar los costos 
variables, gastos variables y gastos fijos, así como también el capital 
que se aportará y el financiamiento requerido para dar comienzo a 













Objetivos a Mediano Plazo (3 años)  
Realizar proyecciones de flujo de efectivo, así como estados 
financieros (estado de resultado, flujo de efectivo y balance 
general). Evaluar las operaciones con los mismos indicadores. 
Evaluar la situación de la empresa con las razones financieras, estas 
se elaboraran anualmente, se realizara: prueba de liquidez, prueba 
acida, capital de trabajo, entre otras.  
 
Objetivos a Largo Plazo (5 años)  
Dar continuidad a los sistemas financieros y seguir elaborando 
proyecciones de flujo de efectivo y estados financieros y establecer 
utilidades por años, implementando actividades de mejora 
continua para incrementar ventas y utilidades.  
 
 5.2 Software a utilizar  
 
Para llevar a cabo el proceso de contabilidad se usará el paquete 
Excel el cual brinda un organizado y completo sistema de 
inventario, éste será utilizado por el Gerente Financiero, quien está 
altamente capacitado para el uso del mismo, razón por la cual la 










5. 3 Inversión 





Computadora  5 700,00 3.500,00 
Impresora  5 75,00 375,00 
Estabilizador y Batería 
(juego)  
5 50,00 250,00 
Archiveros de 3 gavetas  5 130,00 650,00 
Escritorios ejecutivos  5 125,00 625,00 
Sillas ejecutivas  5 75,00 375,00 
Teléfonos  5 25,00 125,00 
Sillas para sala de espera  4 25,00 100,00 







Taladro  2 200,00 400,00 
Sierras  3 100,00 300,00 




Llaves Stillson 2 50,00 100,00 
TOTAL EN $     900,00 
 
 





5.4 Capital de trabajo 
PROYECTO BIODIGESTOR 
CAPITAL DE TRABAJO EN DOLARES 
Costos Fijos Primer mes Año 1 8.236,82 





















DEPRECIACION EN DOLARES 
Conceptos Costo Porcentaje Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Total 
Taladro  400,00 20% 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 400,00 
Sierras  300,00 20% 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 300,00 
Brocas de Campana para 
madera  
100,00 20% 
20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 100,00 
Llaves Stillson 100,00 20% 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 100,00 
Computadora  3.500,00 50% 1.750,00 1.750,00       3.500,00 
Impresora  375,00 20% 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 375,00 
Estabilizador y Batería 
(juego)  
250,00 20% 
50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 250,00 
Archiveros de 3 gavetas  650,00 20% 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 650,00 
Escritorios ejecutivos  625,00 20% 125,00 125,00 125,00 125,00 125,00 625,00 
Sillas ejecutivas  375,00 20% 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 375,00 
Teléfonos  125,00 20% 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 125,00 
Sillas para sala de espera  100,00 20% 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 100,00 
Total 2.125,00   2.430,00 2.430,00 680,00 680,00 680,00 6.900,00 












5.6 Financiamiento del Proyecto 
El Proyecto EcoGas estará financiado en un 60% por Bancentro a 
una tasa de interés del 9.50%%, deuda que se cancelara en un 
periodo de 5 años. La inversión inicial del proyecto es de US$ 
29,955.03, es decir el banco aportara en total: US$ 17,973.02 y la 
aportación de los socios será de: US$ 11,982.01 
PROYECTO BIODIGESTOR 
AMORTIZACION DEL PRESTAMO  
EN DOLARES 
Monto del Préstamo 17.973,02 
 Tasa de Interés 9,50% 
 Plazo en Años 5,00 
 Interés Sobre Saldo 
  Cuota Nivelada 
  Tabla de Amortización del Préstamo 
  Pago de  Pago de       
Periodo Interés Principal Pago Saldo Años 
        17.973,02   
5 1.707,44 2.973,39 4.680,83 14.999,63 1 
4 1.424,96 3.255,86 4.680,83 11.743,76 2 
3 1.115,66 3.565,17 4.680,83 8.178,59 3 
2 776,97 3.903,86 4.680,83 4.274,73 4 
1 406,10 4.274,73 4.680,83 0,00 5 
 





Estados Financieros Proforma 
5.7 Balance General 
PROYECTO BIODIGESTOR 
BALANCE GENERAL PROYECTADO 
(EN DOLARES) 
Conceptos Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Activos 
     Circulantes 
     Efectivo 24.143,83  24.742,97  37.781,10  46.444,32  75.440,52  
Total Activos Circulantes 24.143,83  24.742,97  37.781,10  46.444,32  75.440,52  
Fijos 
     Activos Fijos Brutos 6.900,00  6.900,00  6.900,00  6.900,00  6.900,00  
Depreciación Acumulada -C$ 2.430,00 -C$ 4.860,00 -C$ 5.540,00 -C$ 6.220,00 -C$ 6.900,00 
Activos Fijos Netos 4.470,00  2.040,00  1.360,00  680,00  0,00  
Total Activos    28.613,83  26.782,97  39.141,10  47.124,32  75.440,52  
Pasivos 
     Préstamo Bancario 14.999,63  11.743,76  8.178,59  4.274,73  0,00  
Impuestos por Pagar 489,66  574,40  4.949,31  5.050,92  11.292,55  
Total Pasivos 15.489,28  12.318,16  13.127,90  9.325,65  11.292,55  
Capital 
     Aportación de los Socios 11.982,01  11.982,01  11.982,01  11.982,01  11.982,01  
Utilidades Acumuladas 1.142,53  2.482,80  14.031,19  25.816,66  52.165,95  
Total Capital 13.124,55  14.464,81  26.013,20  37.798,67  64.147,96  
Pasivo Más Capital 28.613,83  26.782,97  39.141,10  47.124,32  75.440,52  









5.8 Estado de resultado 
PROYECTO BIODIGESTOR 
ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO 
(EN DOLARES) 
  Conceptos Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
 
Ingresos Totales 280.000,00 280.000,00 308.000,00 308.000,00 354.200,00 
Menos Costos Fijos Totales 98.841,78 98.841,78 96.952,66 96.952,66 96.952,66 
Menos Costos Variables 177.818,59 177.818,59 193.433,99 193.433,99 219.199,40 
Igual 
Utilidad Antes de Intereses e Impuestos 
UAII 3.339,63 3.339,63 17.613,35 17.613,35 38.047,95 
Menos Gastos por Intereses 1.707,44 1.424,96 1.115,66 776,97 406,10 
Igual Utilidad Neta Antes de Impuestos UNAI 1.632,19 1.914,66 16.497,70 16.836,39 37.641,85 
Menos Impuestos  489,66 574,40 4.949,31 5.050,92 11.292,55 
Igual Utilidad Neta Después de Impuestos UNDI 1.142,53 1.340,26 11.548,39 11.785,47 26.349,29 
 













5.9 Analisis de rentabilidad y Flujo de caja 
PROYECTO BIIODIGESTOR 
  ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO 
  (EN DOLARES) 
  Conceptos Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
  INGRESOS 
        Préstamo Bancario 17.973,02  
       Aportación de los Propietarios 
        Ventas Totales 
 
280.000,00  280.000,00  308.000,00  308.000,00  354.200,00  
  Total Ingresos de Efectivo 17.973,02  280.000,00  280.000,00  308.000,00  308.000,00  354.200,00  
  EGRESOS 
        Costos Fijos en Efectivo 
 
96.411,78  96.411,78  96.272,66  96.272,66  96.272,66  
  Costos Variables 
 
177.818,59  177.818,59  193.433,99  193.433,99  219.199,40  
  Pago de la Deuda 
 
4.680,83  4.680,83  4.680,83  4.680,83  4.680,83  
  Pago de Impuestos 
 
0,00  489,66  574,40  4.949,31  5.050,92  
  Inversión en Activos 6.900,00  
       Capital de trabajo 23.055,03  
       Total Egresos de Efectivo 29.955,03  278.911,20  279.400,86  294.961,87  299.336,78  325.203,80  
  Flujo Neto de Efectivo (11.982,01) 1.088,80  599,14  13.038,13  8.663,22  28.996,20  
  Efectivo Inicial 
 
23.055,03  24.143,83  24.742,97  37.781,10  46.444,32  
  Efectivo Final 
 
24.143,83  24.742,97  37.781,10  46.444,32  75.440,52  
  Periodos 
 
1  2  3  4  5  
  Valor Presente de los Flujos 
Netos de Efectivo 1/(1+k)n 994,34  499,69  9.930,54  6.025,91  18.419,19  
  Inversión   11.982,01  
       Costo de Capital 9,50% 
       Valor Actual Neto (VNA) 21.815,21  
       Tasa Interna de Retorno (TIR) 44% 
       Periodo de Recuperacion de la 
Inversión (PRI) 
 
1,00  1,00  1,00  0,09  
 
3,09  Años 





5.10 Punto de Equilibrio  
 
El punto de equilibro es aquel, en donde los ingresos totales 
recibidos se igualan a los costos asociados con la venta del 
producto de la empresa. Este, puede ser dado en unidades o en 
dólares. 
PUNTO DE EQUILIBRIO 
(EN DÓLARES Y EN UNIDADES) 
      Conceptos Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Ingresos totales 280.000,00 280.000,00 308.000,00 308.000,00 354.200,00 
Costos Fijos Totales 98.841,78 98.841,78 96.952,66 96.952,66 96.952,66 
Costos Variables Totales 177.818,59 177.818,59 193.433,99 193.433,99 219.199,40 
Fórmula de Punto de Equilibrio (CFT/(1-(CVT/IT)) 270.848,67 270.848,67 260.648,15 260.648,15 254.373,91 
Precio de Venta Unitario 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 
Costo Variable Unitario 127,01 127,01 125,61 125,61 123,77 
Costo Fijo Unitario 70,60 70,60 62,96 62,96 54,74 
Biodigestores 1.400,00 1.400,00 1.540,00 1.540,00 1.771,00 
Punto de Equilibrio en Biodigestores CFT/(Pv-Cv) 1.354,24 1.354,24 1.303,24 1.303,24 1.271,87 

































Parámetros Utilizados en el estudio Financiero 
PROYECTO BIODIGESTOR 
PARAMETROS ECONOMICOS 
Prestaciones Sociales e Impuestos 43% 
Porcentaje de la Inversion Inicial con Recursos Propios 40% 
Porcentaje de la Inversion Inicial con Recursos Bancarios 60% 
Tasa de Interés Promedio Activa Sistema Financiero Nicaragüense Abril 2012 9,5% 
Costo de Capital 9,5% 
Precio de Venta por Unidad                200,00  
Monto Total de la Inversión en Dólares 29.955,03 
Ventas en el Corto Plazo Años 1 y 2 1.400,00 
Ventas en el Mediano Plazo Años 3 y 4  1.540,00 
Ventas en el Largo Plazo Año 5 1.771,00 
Incremento Porcentual a Mediano Plazo 10% 
Incremento Porcentual a Largo Plazo 15% 
Préstamo Bancario en Dólares 17.973,02 
Aportación de los Propietarios en Dólares  11.982,01 
Impuesto sobre Renta (Tasa Anual) 30% 
Tasa Anual de Inflación  7,95% 
Tipo de Cambio al 24/06/2012              23,5221  
FUENTE: Banco Central de Nicaragua BCN 
 Recuperado el 17/06/2012 11:15 am http://www.bcn.gob.ni/index.php  















VENTAS PROYECTADAS  
EN DOLARES 
CONCEPTOS Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Biodigestores 1.400,00 1.400,00 1.540,00 1.540,00 1.771,00 
Precio de Venta por 
Unidad 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 





















Dólares Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Biodigestor                   
Tubo pvc de ½ 
pulgada 1 50,00 50,00 2,13 2.975,92 2.975,92 3.273,52 3.273,52 3.764,54 
Adaptadores liso 
rosca ½ pulg hembra 5 4,50 22,50 0,96 1.339,17 1.339,17 1.473,08 1.473,08 1.694,05 
Adaptadores liso 
rosca ½ pulg Macho 5 4,50 22,50 0,96 1.339,17 1.339,17 1.473,08 1.473,08 1.694,05 
Llaves de oasi de 
media vuelta ½ pulg 3 40,00 120,00 5,10 7.142,22 7.142,22 7.856,44 7.856,44 9.034,91 
Llaves de paso de 1 
pulgada 2 100,00 200,00 8,50 11.903,70 11.903,70 13.094,07 13.094,07 15.058,18 
Metro de tuvo pvc 1 
pulgada 1 20,00 20,00 0,85 1.190,37 1.190,37 1.309,41 1.309,41 1.505,82 
Adaptadores liso 
rosca 1 pulg hembra. 2 15,00 30,00 1,28 1.785,55 1.785,55 1.964,11 1.964,11 2.258,73 
Adaptadores liso 
rosca 1 pulg macho. 2 15,00 30,00 1,28 1.785,55 1.785,55 1.964,11 1.964,11 2.258,73 
Pega PVC.  1/4 1.000,00 250,00 10,63 14.879,62 14.879,62 16.367,59 16.367,59 18.822,72 
Manguera 
transparente clara 
3/8 7 33,56 234,92 9,99 13.982,08 13.982,08 15.380,29 15.380,29 17.687,34 
Bridas 7/16 8 8,86 70,88 3,01 4.218,67 4.218,67 4.640,54 4.640,54 5.336,62 
Reducción lisa PVC ¾   4 1,97 7,88 0,34 469,01 469,01 515,91 515,91 593,29 
Adaptadores hembra 
¾  2 3,67 7,34 0,31 436,87 436,87 480,55 480,55 552,64 
Adaptadores macho 
¾  2 3,67 7,34 0,31 436,87 436,87 480,55 480,55 552,64 
Barril de 55 galones 
con tapa plástica y 
aro de sello metalico  1 1.000,00 1.000,00 42,51 59.518,50 59.518,50 65.470,34 65.470,34 75.290,90 
Neumatico N°14  con 
doble valvula  1 310,00 310,00 13,18 18.450,73 18.450,73 20.295,81 20.295,81 23.340,18 
Salario de Operarios         9.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00 
Prestaciones sociales 
e Impuestos         3.869,10 3.869,10 3.869,10 3.869,10 3.869,10 




Energía Eléctrica         4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00 
Combustible         1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 
Agua         1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 
Impuestos 
Municipales (IMI) 
        
2.800,00 2.800,00 3.080,00 3.080,00 3.542,00 
Total Sin Inflación          164.723,10 164.723,10 179.188,50 179.188,50 203.056,41 
Total Con Inflación  
    
177.818,59 177.818,59 193.433,99 193.433,99 219.199,40 
 
